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La idea del conflicto y el rol del Abogado frente a él

Fabidn Pérez Nufez

«Los abogados nos encontramos hoy frente a
una nueva realidad en el modo de ejercer la profesiény.
Roque J. Caivano.

El presente documento se enmarca dentro del actual proceso de desa-
rrollo de los mecanismos de solucién de conflictos y de lo que repre-
senta esto para el abogado. A lo largo del presente escrito queremos
hacer hincapié en que, fundamentalmente, lo que tenemos entre ma-
nos es un desacuerdo, una situacién conflictiva y, luego de ser cons-
cientes de lo que eso significa (teorfa de conflictos), podremos buscarle
una solucién, para lo cual contamos con diversos mecanismos (meca-
nismos de resolucién de conflicto), siendo uno m4s apropiado que otro
segun la divergencia misma; y el abogado debe ser capaz de poder no
sélo entender el conflicto mismo, sino ademds de discernir correcta-
mente qué mecanismo es el mds oportuno y desarrollarlo eficientemente.

I. Teoria de conflictos
I.1 Concepto

Es muy comin que dentro del desarrollo de las relaciones humanas en
sociedad, nos encontremos en situaciones en las cuales sintamos o
pensemos de manera diferente y hasta contrario a otras personas, inclu-
so cercanas. Esto es inevitable y no debe entenderse como algo nega-
tivo; al contrario, en algunas oportunidades los conflictos se vuelven
necesarios evitando asi lo estdtico, lo rutinario, permitiendo asi la ex-
ploracién de nuevas posibilidades respecto de la solucién de los con-
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flictos, asi como el conocimiento mejor de las necesidades e intereses
de los demds y -en especial- de los nuestros.

Complementando lo anterior, podemos afirmar que un conflicto es
una «situacién en la cual dos o mds personas perciben tener objetivos
incompatibles, de manera que su satisfaccién depende de la conducta
que las partes adopten mutuamente.»' Es bueno dejar en claro que
hablamos de objetivos que los sujetos perciben como incompatibles,
esto es, pueden no serlo en realidad, pero ellos lo entienden asi; por
eso, lo primero que debemos tener en cuenta es el por qué las partes
piensan o sienten de una u otra forma y no intentar buscar desde un
inicio «la solucién».

Un detalle que puede ayudarnos a manejar un conflicto es conside-
rar que, en general, se tiende a asociar el término «conflicto» con la
idea de «problema» ddndole entonces una carga o tinte negativo; para
evitar esa mala predisposicién podriamos empezar por usar términos
como «diferencia», «divergencia», «desacuerdo», etc. Pueda que lo
anterior sea un detalle sencillo, pero el cémo nos referimos al conflicto
condicionard en algiin modo la actitud que tengamos frente a él.

I.2. Causas del conflicto

Son muchas y diversas. Es dificil intentar clasificarlas, sin embargo,
quisiéramos indicar algunas muy comunes, como: la escasez de recur-
sos o su mala distribucién; la diferencia de creencias, valores, princi-
pios; malos entendidos, temores; falta de reglas preestablecidas; o rela-
ciones personales deterioradas, etc. Son pues varias las fuentes y, a
veces, se entremezclan haciendo que sea dificil enfocarlas correctamen-
te, por eso es importante considerar siempre que la naturaleza de un
conflicto puede tener mds de un aspecto, no sélo el visible (falta de
informacién, recursos escasos, etc.) sino otros que debemos explorar y
que generalmente tienen que ver con los sentimientos y las percepcio-
nes personales que tengamos de los demds o de una situacién en par-
ticular.

1 Definicién contenida en el material de la Exposicién sobre Teorfa de Conflicto dic-
tada por Jenny Dfaz Honores en el Primer Curso de Formacién de Conciliadores del Proyecto

MINJUS — USAID. Junio 1999.
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I.3. Elementos del Conflicto
13.1. Las partes

Estas son:
* Partes principales

Son las personas involucradas directamente con el desacuerdo, aque-
llas que ven sus objetivos como incompatibles y que, por ende, busca-
rdn satisfacerlos; el resultado de la divergencia dependerd mucho de
ellos y de su actitud. Por ejemplo, en un caso sobre alimentos las
partes principales serdn tanto la madre como el padre del menor.

* Dartes secundarias

Son aquellos sujetos que indirectamente tienen interés en el resulta-
do de la diferencia, sea por el resultado mismo o por la relacién perso-
nal con alguna de las partes; a veces suelen convertirse en principales,
dependiendo de su intervencién en el proceso de solucién del conflic-
to. Asi, en el ejemplo de los alimentos serdn partes secundarias los
abuelos del menor, que intervienen «defendiendo» a sus respectivos
hijos y, en el fondo y sin quererlo, buscando conseguir lo que ellos
quieren y no lo mejor para el menor.

* Terceros

Son mas bien intermediarios, personas cercanas pero que no tienen
mayor expectativa en la situacién, sin embargo, suelen «aliarse» a una
de las partes y pueden constituir un bloque de presién o de «apoyo» que
entrampe el proceso de resolucién del conflicto. Para nuestro ejemplo
del menor de los alimentos, serdn los tios, amigos de los padres, etc.

Como podemos apreciar, del manejo de las partes dependerd mu-
cho un resultado positivo asi, a veces, es necesario tener en cuenta la
actuacidn de las partes secundarias y terceros, haciendo que ellos apor-
ten una solucidén y si ese no es el caso, restringir su intervencidn.

1.3.2. Situacién conflictiva

Son los objetivos que se perciben como encontrados. La situacién
conflictiva comprende ademds no sélo las posiciones o «el qué quieren
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las partes» -que, dicho sea de paso, las partes suelen tenerlo muy claro-
sino también «por qué lo quieren», vale decir, los intereses subyacentes
a las posiciones. Esto dltimo no es comin que lo sepan, adn cuando
la solucién del conflicto depende en mucho de tenerlo muy presente.
En un plano més general, la situacién conflictiva incluye ademis los
hechos en divergencia, los datos incompletos o aquellos recursos que se
vean como escasos, etc.; en resumen, es pues la diferencia misma

1.3.3. Comportamiento conflictivo

* La Percepcidén

Asf como cada uno de nosotros entendemos la realidad de una
manera personal, cada parte percibe de manera diferente el conflicto;
de hecho, el desacuerdo parte de que dos personas aprecian una situa-
cién de manera contrapuesta; pudiendo inclusive no serlo en realidad
pero, las partes obviamente creen que tienen la razén que la otra estd
equivocada. Ahora bien, la cuestién no es intentar hacerles cambiar su
percepcién, sino entender primero por qué la adoptaron. Ademds, la
diferente percepcién del conflicto condicionard la actitud o predispo-
sicién que se tenga ante el proceso de solucién del conflicto. Influird
ademds en las emociones de las partes, que deberdn conocerse 0 mane-
jarse convenientemente evitando una confrontacién mds hostil.

* Conducta

Estd referida al comportamiento mismo, a los actos que las partes
practican y que manifiesta, de uno u otro modo, la actitud que se
tenga para con la diferencia y su posible solucién. De esta forma puede
una parte competir con la otra, imponiéndose o forzando a la otra a
actuar de uno u otro modo; o tal vez pueda comportarse en forma
contraria cayendo en la inaccién, retirdndose del conflicto o cediendo
ante la posicién del otro; sin excluir por cierto la posibilidad de un
comportamiento afin a la resolucién del conflicto, buscando una solu-
cién que satisfaga a ambas partes.
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1.4. Formas de enfrentar un Conflicto
L4.1. Orientaciones
Pueden ser:

* Adversarial

Adoptando el comportamiento competitivo, bajo la 16gica ganador
- perdedor. Se busca imponer una posicién sobre la base de la fuerza
o el poder de una de las partes; maximizando una posicién.

* Negocial

Se intenta buscar una solucién compartida, conversada, negociada. La
idea aqui es que de algtin modo ambos ganen, es decir encontrar la satis-
faccién de los intereses de ambas partes en la mdxima medida, persiguien-
do acuerdos y beneficios mutuos, bajo el esquema ganador-ganador.

Cabe mencionar que el tipo de orientacién que se le dé al conflicto
en particular dependerd de la naturaleza y de las caracteristicas del mismo.
Esto apunta a despejar la idea de que siempre una orientacién negocial
es la tnica; puede ser generalmente la mds adecuada, pero no resta
mérito a quien busque el esquema adversarial si lo considera oportuno
pues lo importante es, en todo caso, saber escoger bajo qué esquema
serfa oportuno trabajar en funcién de un conflicto dado.

I.5 Formas de solucién

* Autocompositivas

Vale decir, son las mismas partes quienes sin intervencién de un
tercero buscan una solucién. Es, fundamentalmente, la negociacién.
En realidad, es un primer paso para acceder a una solucién, ya que es
usual que las partes al llegar a una situacién conflictiva busquen un
trato directo con el otro (entendiendo como otro también a las posi-
bles partes secundarias).

* Heterocompositivas
Hay un tercero que interviene, pero que dependiendo de su posi-
cién respecto de la autonomfa de las partes podrd ser:
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- Auténomas: plena autonomia de las partes; el tercero no se impo-
ne, ni se presenta como quien va a resolver el conflicto sino como
quien facilitard a las partes a que ellas mismas lo logren, como
sucede en la mediacién y la conciliacién.

- Heter6nomas: sin autonomfa de las partes, es el tercero quien de-
cide, incluso suele tenerse establecido un procedimiento al cual las
partes y el tercero deben cefiirse haciendo del proceso algo mds formal
(etapas, plazos, requisitos, etc.); finalmente ambas partes aceptardn
la solucién que el tercero proponga; tal es el caso del proceso judi-
cial y del arbitraje.

Estos son pues los principales puntos a tener en cuenta sobre la
teorfa de conflictos, puntos que deberfamos tener en cuenta cada vez
que nos enfrentemos a desacuerdos, divergencias o diferencias, para
poder manejarlas mejor y por ende lograr el mayor efecto positivo de
ellas; y esto en tanto se recuerde que un conflicto no tiene porqué
significar un problema. Sobre la base de lo anterior, quiénes sino los
abogados son los primeros que deben tener presente lo que hemos
venido diciendo. Por ello, queremos ahora examinar cudl deberfa ser
la visién de los abogados frente a un conflicto.

2 El rol del abogado frente al conflicto

En principio, generalmente la conducta de un abogado al escuchar el
problema que le expone un cliente suele ser un rdpido examen mental
sobre las aristas legales del conflicto: qué legislacién debe aplicarse, qué
doctrina, ante qué autoridad debe acudirse y cosas propias de un pro-
cedimiento judicial; incluso, las preguntas y los datos que se le pide al
cliente estdn referidos a lo que juridicamente nos puede ayudar. Son
escasas las preguntas del porqué se siente de una u otra manera; tam-
bién son raros los contactos con la persona supuestamente enfrentada
a nuestro cliente en tanto, obviamente, la vemos como el adversario o
«el rival a vencer». Luego, el trabajo se concentra en la revisién de la
posicién juridica a adoptarse, en el esfuerzo hecho para armar un plan
legal sustentado y coherente de tal manera que convenza al juez de
nuestra verdad, de nuestra razén. A ello apuntard nuestra tarea proba-
toria, nuestra actitud, nuestro comportamiento. Nétese cémo ahora la
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conducta del abogado va tomando peso en contra de la del cliente
cuando es éste ultimo el directamente interesado en el conflicto. Cla-
ro, en estos momentos lo hemos convencido que nuestra postura legal
es la que le conviene.

2.1 El abogado como agente de resolucién de conflictos

Del pdrrafo anterior podemos deducir, primero, que el abogado no ha
analizado la situacién conflictiva que tiene entre manos, al menos no
en todos sus aspectos; se descuida mucho el comportamiento y la per-
cepcién conflictiva que tiene el cliente. Segundo, es evidente que ya el
abogado decidié sin mayores datos, la forma de manejar el conflicto,
incluso la forma de solucionarlo: el proceso judicial.

Es ficil inferir entonces que ha cometido un doble error, porque no
comprende cabalmente la naturaleza del conflicto que intenta solucio-
nar. Asi, es imposible que sepa manejarlo y escoger la forma mds con-
veniente para solucionarlo. Y es que olvidan que «el abogado debe
tender a la bisqueda de soluciones para su cliente»,” es decir, estd para
resolver conflictos y eso incluye entender el desacuerdo antes que nada,
con todo lo que ello significa. Por eso, primero deberfa prestar aten-
cién al cliente en todo (sentimientos, conducta, actitud, informacién,
etc.) y, obviamente, a la diferencia misma (naturaleza, elementos, al-
cances, consecuencias, ctc.). Luego, se revisard la posibilidad de su
resolucidn y los mecanismos que deben emplearse para tal efecto; en
otras palabras, el abogado debe entender la situacién presentada y de-
terminar el mecanismo mds adecuado para resolverla, el mismo aboga-
do entonces estard en capacidad de discernir entre los casos en donde
debe litigar, negociar, conciliar o mediar.

2.2 El abogado como defensor de los intereses de su cliente
Hay que darle un nuevo contenido a esta frase, quizds mds literal de

lo que se asume. El abogado debe examinar porqué quien acude a él
quiere algo en especifico, examinar cudles son sus intereses, antes que

2 Roque J. Caivano. Negociacién, Conciliacién y Arbitraje. Lima, APENAC, 1998,
p- 52.
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sus posiciones; luego de tomar conocimiento de ellos podrd luego re-
visar las formas de alcanzarlos o incluso superarlos; ;por qué quiere
demandar?, ;por qué quiere resolver el contrato?, son preguntas que
entre otras, son fundamentales ante cada caso que se asuma.

Sin duda alguna, lograr que se dé este cambio en la predisposicién
de los abogados frente a los conflictos no es simple, de hecho involucra
su misma formacién, involucra redefinir los objetivos y contenido de
la ensefianza del Derecho; pero ;es posible?, creemos que si. De hecho,
el ser alumno de tal especialidad hace que lo crea firmemente, porque
el Derecho involucra la idea de justicia que se alcanza cuando logramos
que quienes se acercan a nosotros tengan la posibilidad de satisfacer sus
intereses y necesidades, para lo cual primero debemos conocer y com-
prender dichos intereses y luego saber cémo alcanzarlos y para ello el
proceso judicial es tan sélo un camino.



